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maquinas accionadas por monedas 



Una industria 

acreditada 

C UANDO alguien o algo, persona o cosa, aparece por primera 

vez en' un determinado ambiente, ya sea social o comercial, 
inmediatamente se ve sometido a la observación de todos 
los que desean conocer profundamente cd recién llegado, y así poder 
llegar a apreciar sus cualidades o a prevenirse de sus defectos. 

Empiezan a producirse, entonces, un sinnúmero de opiniones y 
juicios prematuros, unos positivos y otros negativos, se observa desde 
todos los ángulos, hasta que, en principio, se acepta o no a la per¬ 
sona u objeto de que se trate. Más tarde, por el discurrir del tiem¬ 
po, van desapareciendo los prejuicios y ya, sin lugar a dudas, se ve 
todo en su auténtica dimensión. 

El automático accionado por monedas, en sus modalidades de 
máquinas recreativas y de venta, ha sido uno de los objetos más 
traídos y llevados en cuanto a su consideración social se refiere. 

Cuando llegó a España por primera vez se desconocía, en gene¬ 
ral, la importancia de esta nueva industria, como ocurrió más tarde, 
por ejemplo, con la televisión, aunque a diferencia de ésta el auto¬ 
mático tuvo que vencer la leyenda negra que había adquirido en 
América del Norte, donde, en algunos casos, su explotación cayó, 
antiguamente, en manos de desaprensivos, así como el comercio de 

tantas otras cosas. 

Pero, como decíamos antes, el tiempo se encarga de disipar las 
nubes de humo y deja ver, con toda claridad, cómo, actualmente, 
nos encontramos, de una parte, con una industria en pleno desarro¬ 
llo, con miles de hombres que han encontrado en ella su profesión 
y su medio de superación y, de otra, un público, cada vez más nu¬ 
meroso, que acoge a diario esta gran gama de aparatos. 
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En esta superación social del automático pensábamos hoy d íjcí *. 
dir a la presentación del nuevo modelo de una importante Empresa 
de automáticos, que ha tenido la gentileza de ofrecerla a todos en 
un bello y distinguido salón museo de nuestra capital. 

Tal vez nos encontremos en el mejor momento d^l autonático, 
cuando los fabricados son de mayor calidad y, al mismo tiempo, 
divulgados por profesionales que conocen su labor, que se rerme- 
van y que los hacen llegar a los públicos de todas las edades y cia¬ 
ses sociales. 
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De sensacional y extraordina¬ 
ria ha sido calificada la exhibi¬ 
ción del nuevo modelo YE-YE 
CLUB realizada por MARESA, 

que ha roto, por segunda vez, 
la costumbre ya antes iniciada 
por esta firma y que adolecía 
de cierta monotonía al efectuar 
esta clase de reuniones en un 
local ciertamente lujoso, pero 
no “caliente”. Nuestra portada 
recoge precisamente una vista 
del animado y armónico aspecto 
que ofrecía el Salón Museo de 
José Luis el día de la presenta¬ 
ción del nuevo pin-ball. Y re¬ 
saltamos la elección de este lu¬ 
gar porque creemos que es un 
acierto más que complementa el 
logrado con el YE-YE CLUB. 
Hay en ello todo un símbolo. 
Haber realizado esta presenta¬ 
ción en un Salón-Museo, con 
obras de arte pictóricas rodean¬ 
do a sus máquinas, es otro éxi¬ 
to de MARESA, que ha logra¬ 
do así un nuevo marco para sus 


fabricados y enseñándonos, al 
mismo tiempo, que, lejos de 
existir un contraste fuera de to¬ 
no en el ambiente creado, estas 
máquinas completan y se sitúan 
en toda clase de buenos ambien¬ 
tes. En suma, forman parte del 
cuadro de manera principal te¬ 
niendo un adecuado marco. 

Así es. Hemos aprendido que 
cualquier tipo de local no es re¬ 
bajado en su posible categoría 
por la existencia de estas má¬ 
quinas; ni siquiera desentonan 
aunque estén situadas en un lo¬ 
cal de tipo “club inglés”, si esta 
expresión de redundancia nos 
es permitida para tratar de ex¬ 
plicar mejor una seriedad y ri¬ 
gidez de ambiente máximos. 

“Horas y horas de alegre dis¬ 
tracción” que señala MARESA 
como “slogan” de sus fabrica¬ 
dos, no suponen desdoro, per¬ 
juicio para la moral ni ambiente 
insano para nadie. 
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Iniciamos hoy la publicación de los estableci¬ 
mientos de bares, tabernas, cafeterías y salones 
que han abierto sus puertas en el transcurso del 
mes anterior a nuestra publicación. Creemos que 
estos datos son una valiosa información, sobre 
todo para los explotadores, que de esta manera 


podrán saber los nuevos establecimientos en que 
es posible situar alguna máquina. Publicamos hoy 
los datos relativos a las inauguraciones realiza 
das en el mes de agosto en Madrid y Barcelona 
Sucesivamente iremos ampliando nuestra infor¬ 
mación a otras importantes ciudades. 


MADRID 

María del Carmen Rodríguez Armída (Bar). Reyes 
Magos, 8, Madrid-9. 

Longina López Riesgo (Bar). Francisco García, 9, 
Madrid-19. 

Sebastián Aguilera (Taberna). Laredo, 60, Madrid. 

Fernando Cachenilla (Bar). Azzua, bl. 15, Madrid. 

Saturnino Carenas (Billares). Amelia Marcos, 11, 
Madrid-18. 

Luis Castro Martínez (Bar). Cardenal Silicio, 21, 
Madrid-2. 

Alfonso Martín (Bar). Luva, 3, Madrid-17. 

Bartolomé Delgado García (Bar). Almorox, 1, Madrid. 

Justo Pozuelo García (Bar). Manuel Cortina, 1, Ma- 
drid-10. 

Angel Sáez García (Bar). General Ricardos, 18, Ma¬ 
drid-19. 

Josefa Gascueña de la Fuente (Bar). San Lorenzo, 3, 
Madrid-4. 

Juan Becas (Bar). Av. Ramón y Cajal, 63, Madrid-16. 

Francisco Curiel (Billares). Travesía de las Visti¬ 
llas, 11, Madrid-5. 

María Antonia San Julián (Bar). Escalinata, 1, Ma- 
drid-13. 

Enrique Armiñana (Billares). Lago Van, s/n, Ma¬ 
drid-17. 

Manuel Ramos (Taberna). Luis Piernas, 36, Ma¬ 
drid-17. 

Juan Fernández (Cafetería). Luchana, 6, Madrid-10. 

Rodrigo Muñoz de la Llave (Bar). Alberto Boch, 7, 
Madrid-14. 

Santiago Calvo Martínez (Bar). Isabel la Católica, 17, 
Madrid-13. 

Luis Pelayo (Bar). Ayala, 144, Madrid-9. 

Juan Jiménez (Bar). Av. San Luis, 58, Madrid-16. 

Teodoro del Val (Billares). Joaquín García Morato, 
número 147, Madrid-3. 

José Ortiz (Bar). Colonia San Cristóbal de los An¬ 
geles, bloque 714, local 143, Madrid-20. 

Alberto Martín Miguel (Bar). Güeña, 1, Madrid-19. 

Carmen Requena (Bodega). José del Pino, 45, Madrid. 

Cano Seraiba (Bar). Vesubio, 3, Madrid. 

Francisco Flores Blas (Bar). Moratalaz Pl. 1, local 3, 
Madrid. 

Antonio Ortega (Bar). Pe, 6, Madrid-12. 

Guadalupe García (Taberna). Av. Oporto, 71, Ma¬ 
drid-19. 

Luis Baldellón (Billares). Av. del Generalísimo, 74, 

Madrid-16. ^ i 

Joaquín Heredero Márquez (Bar). Peña de Miel, , 

Madrid. 


Gregorio Centeno (Taberna). Barrio Moratalaz nn- 
lígono F 452, local 41, Madrid. 

Cesáreo García (Bar). Rodríguez San Pedro 64 
Madrid-15. 

Fernando Borrequero Corro (Bar). Calero Pita 28 
Madrid-18. ’ ’ 

Enrique Bermejo (Taberna). Camino de la Laguna, 
número 2, Madrid-11. 

Guillermo Carrasco Fernández (Bar). Cartagena, 37 
Madrid-2. 

Julio Albores (Billares). Albino Hernández Lázaro, 
número 21, Madrid. 

Valentín Martín (Billares). Pedro Laborde, bloque 2, 
Madrid. 


BARCELONA 

Carmen Vilches (Café Bar). Consejo de Ciento, 171, 
Barcelona-15. 

María Alcaraz (Bar). Zaragoza, 89, Barcelona-6. 

Pascual Cañizares (Bar). Tabem, 34, Barcelona-6. 

Joaquín Pérez (Bar). Mercaders, 22, Barcelona-3. 

Jesús Aylon (Bar). Guipúzcoa, 131-135, Barcelona-5. 

Andrés Navarro (Bar). San Antonio María Claret, 
número 446, Barcelona-16. 

Juan Soteras (Bar). Camp, 32, Barcelona-6. 

Ignacio Rubio (Bar). Moliné, 8, Barcelona-6. 

Augusto Juan (Bar). Rubí, 22, Barcelona-12. 

David Avellanet (Bar). Río Rosas, 2, Barcelona-6. 
Juan Soges (Bar). Lucano, 9-11, Barcelona-6. 

Ramón Soliano (Bar). Villarroel, 132, Barcelona-11. 
Margarita Bonino (Cafetería). Vergara, 2, Barce- 
lona-2. 

María Dolores Termes (Bar). Concordia, 42, Barce- 
lona-4. 

Manuel Gallón (Bar). Plaza Tetuán, 4, Barcelona-lO. 
Rafael Torres (Bar). Plaza San Jaime Huguett, 10, 
Barcelona-16. 

Miguel Inglés (Bar). Av. Vía Pavencia, 462, Barce¬ 
lona-16. , , _ 

Aniceto Roger (Bar). París, 113, Barcelona-15. 

Marcial Paricio (Cafetería). Av. José Antonio, 686, 

Barcelona-13. „„ „ , „ i 

Manuel Faudos (Bar). Robador, 27, Barcelona-1. 

Enrique Martí (Bar). Beato Oriol, 3, Barcelona-1. 

Javier Vives (Taberna). Santa Filomena, 6, Barce- 

^°Palmira Alba (Bar). General Sanjurjo, 77, Barce- 

Juan Martí (Bar). Magallanes, 25, Barcelona-4. 
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Otro aspecto del brillante acto celebrado en el Salón-Museo de José Luis 

con motivo de la presentación del Ye-Ye Club. 


Tradición y progreso. Estas dos 
palabras podrían ser una premisa 
para intentar una definición de la 
firma MARESA. Tradición en ca¬ 
lidad, demostrada en todos sus fa¬ 
bricados; en la fecha elegida —la 
época siempra favorable del prin¬ 
cipio del otoño—, y el lugar, el ele¬ 
gante salón-museo de José Luis. Y 
progreso por la superación que cada 
modelo supone respecto a los an¬ 
teriores. Una vez más ha sido así 
con el YE-YE CLUB presentado a 
los explotadores, concesionarios y 
personalidades relacionadas con el 
automático el pasado 15 de sep¬ 
tiembre. 

Los numerosos invitados congre¬ 
gados en el espacioso salón estudia¬ 
ron detenidamente e hicieron uso 
de las máquinas expuestas; cam¬ 
biaron impresiones y, en suma, en 
esta reunión cordial y amistosa se 
demostró de nuevo la pujanza de 
la industria de juegos recreativos 
accionados por monedas, en la que 
MARESA señala el camino toman¬ 
do la iniciativa, como siempre, con 
las últimas innovaciones y adelan¬ 
tos de la técnica mundial, al incor¬ 
porarlos a sus fabricados sin rega¬ 
tear clase alguna de esfuerzos y 
sacrificios. 

EL NUEVO PIN-BALL 

En el tablero del YE-YE CLUB 
hay doce pasillos, cinco bumpers y 


un multibumper en el centro, con 
doce accionadores numerados a su 
alrededor correspondientes a los pa¬ 
sillos. Si la bola toca alguno, apaga 
el pasillo correspondiente. 

Apagados todos los pasillos, co¬ 
mienzan a encenderse alternativa¬ 



su PRESENTACION 


Interesantes novedades re» 


mente, y si la bola pasa por el pa¬ 
sillo iluminado da partida gratis. 

En la pantalla hay una portezue¬ 
la que, cuando se abre, deja ver un 
muñeco humorístico. Dicha porte¬ 
zuela se abre cada vez que la bola 
golpea en una de las dos dianas del 
tablero o en el botón central con 
luz. Al mismo tiempo, cada vez 
que se abre la puertecilla se produ¬ 
ce un avance de una aguja situada 
en. la pantalla sobre una.escala nu¬ 
merada del 0 al 15. Las partidas 
gratis pueden situarse a partir del 5. 


Don Pedro Bobo Barahona, explotador y propietario de Billares Victoria, 
estudia con detenimiento las características del nuevo pin-ball. 
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necio a anteriores mod 



La pantalla es la más luminosa de 
las presentadas hasta ahora. 






Hay también un sistema regula¬ 
dor de la luz de los bumpers y 
del botón central para que, según 
se desee, la puntuación resulte fá¬ 
cil, media o difícil. 

Igualmente se obtienen partidas 
por el clásico sistema del tanteo 
regulable de 100 a 1.900 puntos— 
y por lotería final, 

NOVEDADES 

Una de las novedades fundamen¬ 
tales del nuevo modelo es el se- 
leccionador de monedas National 
Rejectors, que acepta indistintamen¬ 
te piezas de una y de cinco pesetas, 
adaptado a una nueva, atractiva y 
robusta puerta frontal. Una simple 
palanquita instalada en el propio 
monedero permite la fácil anulación 
del sistema de pesetas, si se desea 
que la máquina funcione exclusiva¬ 
mente con monedas de cinco pese¬ 
tas, Por último, añadiremos que lle¬ 
va un cajón metálico interior para 

las monedas. 

También es de destacar 
vo sistema del marco del tablero. 
Su menor anchura redunda en una 
presentación más estética y al lle¬ 
var el cristal incorporado, que as 
queda completamente protegido, 

permite una cómoda y original 
tura. Por otra parte, la cabeza de 
marco bloquea la puerta del moM- 
dero de manera que, si por descuido 
se deja abierta, no se puede cerrar 
el tablero e indica así el olvido. 


OPINIONES 

Entre los numerosos explotadores 

y hombres del automático que asis¬ 


tieron al acto, era fácil escuchar 
y recoger comentarios elogiosos so¬ 
bre el nuevo modelo. Unos alaba¬ 
ban la sencillez de los mecanismos 
interiores, lo que simplifica la lo¬ 
calización de piezas y elementos; 
otros afirmaban que era una de las 
máquinas con mayor atractivo de 
juego y, desde luego, la más lumi¬ 
nosa que se ha hecho. 

Para don PabloAlfaro, explotador 
de Madrid y propietario del Salón 
Atocha, de inminente inauguración, 
el pin-ball YE-YE CLUB es supe¬ 
rior a todos los anteriores. 


— Lo mejor que se ha hecho en 
España —dice. 

También es de parecida opinión 
don Atanasio Hernando, uno de los 
explotadores más importantes de 
Madrid que, además de encontrar 
la máquina atractiva por su juego, 
garantiza su calidad. 

— Tengo el modelo en observación 
y en el mes que llevo con él no ha 
dado ninguna avería. 

Creemos que estas opiniones son 
el mejor colofón para este acto de 
presentación que tan brillante resul¬ 
tó en todos los aspectos. 


El original y atractivo sistema de juego mantuvo la expectación de los 

invitados. 

















Estados Unidos 


EL AUTOMATICO 
Y VIETNAM 


La industria de máquinas accionadas por mo¬ 
nedas está un tanto preocupada por el desarro¬ 
llo de los acontecimientos de Vietnam. Sin el 
menor género de dudas, la guerra en la antigua 
Indochina ha contribuido al ‘boom que ha ex¬ 
perimentado el negocio del automático en Nor¬ 
teamérica- Pero, por otra parte, una cierta esca¬ 
sez de mano de obra esta comenzando a sentir¬ 
se en numerosas ramas de la industria. Hasta 
ahora, las compañías comercializadoras y manu- 
facturadoras de máquinas accionadas por mone¬ 
das no han sufrido directamente el impacto 
fenómeno, pero se teme que, si la industria e 
armamentos y el Ejército requieren orn- 

bres, la escasez de mano de obra disponible al¬ 
canzará hasta el sector de la industria del auto¬ 
mático. 

Pero además, y en conexión con los esfuerzos 
militares, se está notando un aurnento^ e pre 
cío de un cierto número de materias básicas, en 
particular en lo que se refiere al cobr^ ñique, 
etcétera. Cierto que hasta ahora los fabricantes 
de máquinas accionadas por monedas han po i- 
do adquirir las suficientes cantidades de me a 
requeridas por su industria aunque, en par e, 
a precios más elevados— pero lo que nadie sabe. 


y sin embargo se teme, es si la situación no se 
volverá más seria en el supuesto, casi inevita¬ 
ble, de que la guerra de Vietnam se prolongue. 
Los expertos temen, en efecto, que dentro de los 
seis próximos meses el Gobierno pueda verse 
obligado a establecer un cierto control sobre 
materiales necesarios para la industria del auto¬ 
mático, por considerarlos como estratégicos. No 
obstante, otros expertos argumentan que como 
la industria del automático utiliza cada vez más 
material sintético estas hipotéticas medidas gu¬ 
bernamentales afectarían muy poco al sector. 


Alemania 

NUEVO TOCADISCOS 
EN EL MERCADO 


“Concorde Stereo-Luxus 120”, exhibido en la 
Feria Industrial de Hannover, e introducido por 
la firma Bergmann de Hamburgo, ha llamado 
la atención de la mayor parte de los expertos. 
La firma hamburguesa ha puesto de relieve que 
esta máquina constituye el resultado de más de 
diez años de experiencia en el diseño de juke- 
boxes. Todos los turistas que visitan Francia, 
país por el que se ha extendido muy particular¬ 
mente el uso de este aparato, pueden conven¬ 
cerse por sí mismos de la popularidad de este 
gramófono. 

El aparato, de diseño muy moderno, tiene 120 
selecciones. Está provisto de un indicador de dis¬ 
cos y un marcador de popularidad. La progra¬ 
mación es muy clara y los discos pueden cam¬ 
biarse con suma facilidad. Otra ventaja la cons¬ 
tituye la rapidez con que se relevan los discos, 
con lo cual apenas si se pierde tiempo entre una 
y otra audición. 

El gramófono trabaja con un sistema cerámi¬ 
co de sonido y está dotado de un amplificador 
estereofónico de 2 X 18 watios. Para los ampli¬ 
ficadores se utilizan válvulas comerciales de ra¬ 
dio. El volumen del sonido se produce automá¬ 
ticamente. Lleva un cable para control remoto 
con regulador del volumen del sonido y un rea¬ 
justador que permite la regulación del aparato. 
Cuatro altavoces garantizan la plenitud del so¬ 
nido. Los enchufes y clavijas del sistema eléctri¬ 
co permiten un uso fácil: están constituidos de 
tal manera que es imposible realizar una cone¬ 
xión equivocada. Las dimensiones del aparato 
son: 137 centímetros de alto, 87 de ancho y 66 

de profundidad. 

(Pasa a la pág. 11) 
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Esfe modelo supondrá una 
radical fransformación y una 
nueva etapa de superación en 
los fabricados de esta firma 
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PIN-BALL PARA 
SEIS JUGADORES 


La Hrnia de C-hicago “Bally” ha lanzado al 
moroado su modelo “Six Sticks”, un pinball para 
seis jugadores. Este nuevo aparato fue exhibido 
en la Feria de Hannover, presentado por la 
‘Lowenautomaten”, de Bingen, importadora ge- 
lUM-al de los productos de la “Bally”. Pero la dis¬ 
tribución de “Six Sticks” había comenzado antes 
incluso de iniciarse la mencionada exposición. 


Como lo indica su nombre, en este pinball par¬ 
ticipan seis jugadores, cuyos resultados son re¬ 
gistrados separadamente en marcadores distin¬ 
tos. El sistema no es otra cosa que una repeti¬ 
ción de los ya conocidos marcadores del “bo- 
lling”, o juego de bolos mecánico, pero cons¬ 
tituye una auténtica novedad en lo que se re¬ 
fiere al campo del pinball. Precisamente el juego 
se ha diseñado pensando en Europa, que, en con¬ 
traste con los Estados Unidos, patria del pin¬ 
ball individual, es un mercado más propicio para 
el juego colectivo. En Alemania, por ejemplo, es 
muy popular el pinball para cuatro jugadores. 
Precisamente por ello, los fabricantes esperan 
que tenga una amplia difusión por el viejo Con¬ 
tinente. Hay que aclarar que el “Six Sticks” pue¬ 
de convertirse en un “Four Sticks”, esto es, que, 
si se quiere, pueden jugar solamente cuatro per¬ 
sonas, en cuyo caso solamente registrarán el tan¬ 
teo cuatro de los seis marcadores. 


Italia 

MINI-Boxeo 

Se trata de un aparato en el que se repro¬ 
duce, en miniatura, un verdadero encuentro de 
boxeo, con todas las posibles modalidades de 
puntuación que exigen una verdadera habilidad 
y rapidez de reflejos, hasta el punto de que, tras 


< .■ haberse disiribuid,, unos cientos de aparatos 
‘Soiamcnic, la casa constructora va a organizar 
lorncos provinciales y regionales de Mini-Boxeo. 

l'ieclivamente, asistir a un amhate realizado 
t-'n este novísimo aparato constituye un verdade¬ 
ro espectáculo. Los dos contendientes tienen que 
transmitir a los púgiles todos los ardides y habi¬ 
lidades de los verdaderos boxeadores — ^fintas, 


esquivas 


deporte 


nozca por el sobrenombre del “noble arte”. 


El ingenio fue presentado en el Salón de In¬ 
ventores de Bruselas, como novedad mundial ab¬ 
soluta, y fue premiado con medalla de oro y pla¬ 
ca de honor de las naciones. Posteriormente fue 
expuesto, como una novedad, en la Feria de Mi¬ 
lán, donde constituyó un verdadero aconteci¬ 
miento. Pero los fabricantes — la Ingenis, S. P. A. 
y la Ditta — no lo lanzaron al mercado hasta un 
año después. Un año que dedicaron a pruebas 
y perfeccionamientos, hasta dejarlo listo para 
el uso. 


Bienvenido el MINI-BOXE, al que se le pue¬ 
de asegurar una amplia fortuna, que redundará 

en beneficio de toda la comunidad del automá¬ 
tico. 


BRAZO DE HIERRO 


La firma italiana Ditta ha lanzado al mercado 
su nueva patente, que consiste en un aparato 
para medir la fuerza muscular del hombre: el 
“Braccio di Ferro”. 

Se trata, en última instancia, del clásico “pul¬ 
so”. El “jugador” echa un pulso con la máqui¬ 
na. Esta está, en efecto, provista de una palanca 
en forma de antebrazo y mano humanos. La pa¬ 
lanca — el antebrazo — va conectado con un mar¬ 
cador. Al presionar el jugador a la palanca-bra¬ 
zo, ésta cede según la potencia de la presión y, 
a medida que va cediendo, transmite esta pre¬ 
sión a una aguja indicadora, que es la que “mar¬ 
ca” la fuerza verdadera del jugador. El procedi¬ 
miento, ingenioso, no es otra cosa que una tras¬ 
formación de la báscula, en la que se mide el 
peso de la persona, esto es, la presión que ejerce 
sobre una plataforma para que ésta la transmita 

a una aguja indicadora. 

Fácilmente puede suponerse el éxito que cabe 
esperar de este aparato en las ferias y verbe¬ 
nas, espectáculos en que los jóvenes, y los que 
no lo son tanto, gustan de ejercitar y demostrar 
la potencia de sus músculos frente a compañeros 
y compañeras. 
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Faltan fabr 

ENTREVISTA CON DON EDUí 
AUXILIAR TECNICA 


Don Francisco de Mena SiMtia, Apoderado- 
AdministratiTo de la Compañía Auxiliar Téc¬ 
nica. 


Cualquiera que haya viajado por el extranjero 
habrá advertido inmediatamente la enorme di¬ 
fusión que ha alcanzado en todos los países de 
Europa la distribución de productos en máqui¬ 
nas automáticas de venta. Como en tantas otras 
ramas, también en esta faceta el “boom del ni¬ 
vel de vida experimentado en los últimos años 
en España, se refleja en la extensión de este 
tipo de máquinas. En nuestras grandes ciuda¬ 
des, en los centros de atracción turística, se ins¬ 
talan diariamente nuevos aparatos de venta, que 
prestan indudables servicios a los usuarios. La 
máquina de venta es un símbolo del crecimiento 
del nivel de vida de un país, ya que sustituye la 
mano de obra que se encarece. Puede afirmarse 
que una máquina puede vender prácticamente 

todo. 

— Por ello, más que máquina de venta debía 
de llamárselas máquinas de servicio — afirma 


don Eduardo Rodríguez Sancho, Apoderado Jefe- 
Comercial de “Compañía Auxiliar Técnica”, una 
de las empresas más importantes de la venta 
automática. 

UNA BUENA EXPERIENCIA 

Nos encontramos en la sala de Juntas de la 
Sociedad, instalada en un piso señorial de la 
calle de Zurbano, en Madrid. Asiste también a 
la entrevista don Francisco de Mena Soria, Apo¬ 
derado Jefe Administrativo de la Empresa. La 
actividad más importante de la Compañía Au¬ 
xiliar Técnica es la venta y distribución de má¬ 
quinas automáticas de venta de tabaco y fósfo¬ 
ros, de la que ostentan la exclusiva de los fa¬ 
bricados de “Talleres Azcoyen”. Su larga expe¬ 
riencia en este ramo — la sociedad es la antigua 
Compañía Arrendataria de Tabacos— y su volu¬ 
men actual de negocios en su nueva actividad. 
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hacen de los señores Rodríguez Sancho y Mena 
unos interlocutores insustituibles para informar 
sobre las características, problemas y futuro de 

la venta automática en España. 

— ¿Cuando iniciaron su actividad en la venta 

automática? 

— ^Nosotros empezamos en 1964, aquí en Ma¬ 
drid, La primera máquina que utilizamos fue un 
aparato de venta de tabaco, tipo DEM, de una 
Casa francesa. Ese mismo año buscamos un fa¬ 
bricante español y así empezó nuestra colabora 
ción con Talleres Azcoyen, del que -como ya 
he dicho— somos distribuidores exclusivos para 
toda España de sus máquinas de tabaco y ce 

r illas. 

600 MAQUINAS EN MADRID 

En dos años el camino recorrido ha sido lar¬ 
go. Solamente en Madrid, donde son am 
explotadores, tienen instaladas 600 ma.quinas 
la vía pública, centros fabriles y oficia es y 

estaciones de servicio. 

— ¿Qué modelos explotan? . 

—De Talleres Azcoyen tres modelos de ven 

de tabaco, que pronto serán cuatro, pues 
punto de salir un nuevo modelo al merca 



1 , de las máquinas de venta de 

oven que tiene instaladas la Compama Aux li 

Técnica en la Gran Ma de Madrid. 
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Don Eduardo Rodríguez Sancho, Apoderado-Jefe Comercial de dicha Com 

pañía, charla con uno de nuestros redactores. 


También de Azcoycn una má¬ 
quina de cerillas y otra que 
igualmente está próxima a salir. 

Don Eduardo hace una pausa 
y prosigue: 

— Luego tenemos también 
otros tipos de máquinas para 
vender diferentes productos, 
como golosinas, bocadillos, ca¬ 
ramelos, aperitivos, frutos se¬ 
cos, bebidas frías y calientes; 
aparatos para limpiar zapatos, 
para vender postales, distribui¬ 
dores de toallas. En total ha¬ 
bremos vendido unas 2.000 má¬ 
quinas, en su mayor parte, des¬ 
de luego, de tabaco. 

CATALUÑA Y LEVANTE 

Seguidamente el señor Rodrí¬ 
guez Sancho explica que las zo¬ 
nas españolas donde hay mayor 
número de máquinas de venta 
son Cataluña y Levante. 

— En Barcelona las máquinas 


han desplazado prácticamente 
a la venta ambulante. 

¿Y cómo considera usted 
sus posibilidades de extensión? 

— Creo que España ofrece 
muchas posibilidades. Nuestro 
país es uno de los de más in¬ 
tensa vida nocturna. Por ello, 
sería un negocio instalar, por 
ejemplo, máquinas de venta en 
la Gran Vía madrileña. Los tu¬ 
ristas e incluso los habitantes 
de la ciudad encontrarían en 
ellas de todo. Póngase usted en 
el caso de un viajero que llega 
a la ciudad después de cerrados 
los establecimientos o en un 
día festivo y tiene los zapatos 

rotos. 

Una llamada telefónica inte¬ 
rrumpe al señor Rodríguez. Es 
una conferencia de Fuenterra- 
bía. Mientras la celebra con¬ 
templamos la sala. Una de las 
paredes está ocupada por un 
gran mapa de Madrid, con chin- 


chetas de colores que indican 
la situación de las máquinas; 
en otro lado hay una vitrina 
con tabacos de varios países; 
repartidos por la habitación, va¬ 
rios modelos de máquinas de 
venta. Regresa don Eduardo y 
continúa: 

- En E.spaña las máquinas 
de venta no han alcanzado to¬ 
davía la difusión que en otros 
países de Europa, porque la 
mano de obra es barata y com¬ 
pensa más en muchas ocasiones 
pagar a un empleado que com¬ 
prar una máquina. Claro que 
esta situación está evolucionan¬ 
do rápidamente y pronto las 
exigencias y necesidades de la 
economía impondrán este tipo 
de aparatos. 

LA MAQUINA EVITA 
LOS ABUSOS 

Su compañero interviene a su 
vez: 

— ^También se tropieza toda¬ 
vía con gentes que miran a las 
máquinas con recelo. En reali¬ 
dad, son prejuicios sin ninguna 
base real que no admite el más 
leve examen. Las máquinas tie¬ 
nen un porcentaje del 10 por 
100, que no hace falta explicar 
es un margen escaso. Y además 
la máquina ha hecho desapare¬ 
cer esa triste estampa de los 
vendedores ambulantes. 

Hablamos seguidamente de la 
organización de la Compañía 
Auxiliar Técnica (C. A. T.). La 
instalación de las máquinas de 
venta de tabaco está regulada 
oficialmente. Son autorizadas 
por la Tabacalera, deben con¬ 
servar entre sí una distancia 
mínima señalada y abastecerse 
del estanco que se les señale. 
Los visitadores de C. A. T. re¬ 
ponen diariamente las existen- 
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LA MAQUINA DE VENTA HA ELIMINADO 

AL VENDEDOR AMBULANTE 



Tienen instaladas más de 600 máquinas en Madrid. 


das de las máquinas que explo¬ 
ta la empresa. 

— La máquina evita los abu¬ 
sos — expone don Francisco de 
Mena — y tal vez por ello en¬ 
cuentra cierta hostilidad en de¬ 
terminados lugares, como hote¬ 
les, cafeterías y restaurantes. 
Como usted sabe, en estos lu¬ 
gares se vende mucho tabaco, 
bien por los limpiabotas o por 
parte de los camareros. Y todo 
el mundo sabe que en este tipo 
de venta no se respetan los por¬ 
centajes señalados, lo que no 
ocurre con las máquinas que es¬ 
tán perfectamente controladas 
por Tabacalera. 

MEJOR TRATO 

Como en otros aspectos, la 
aceptación de las máquinas será 
una cuestión de costumbre. Al 
principio, el trato que recibían 
era duro; ahora la gente se va 
acostumbrando a ellas y no las 
maltratan. 

— ^Incluso los estanqueros no 
las veían con buenos ojos cuan¬ 
do aparecieron. Ahora ya se 
han dado cuenta de las ventajas 
que les reportan. Primero obtie¬ 
nen el margen de venta del ta¬ 
baco comprado para la máqui¬ 
na. Y si son propietarios de ella 
el porcentaje que obtiene. Ade¬ 
más atiende a los clientes cuan¬ 
do el establecimiento está ce¬ 
rrado. 

— Desde el punto de vista co¬ 
mercial, ¿qué creen ustedes que 
haría falta en España para ex¬ 
tender el uso de las máquinas 
de venta? 

— Fundamentalmente, alguien 

que se decida a fabricar los pro¬ 
ductos que necesitan las máqui- 
ñas; es decir, realizarlos con la 
forma y tamaño adecuados a la 


exigencia de los aparatos. Aho¬ 
ra la producción está atomiza¬ 
da, lo que repercute en loss 
costes. 

PROBLEMAS 

— ¿Y el principal problema 
con que se tropieza para insta¬ 
larlas? 

— Aunque parezca mentira, 
las dificultades que ponen cier¬ 
tos Ayuntamientos a conceder 
permiso para instalarlas en la 
vía pública. Paradójicamente, 
en muchos sitios obstaculizan 
la instalación de estos aparatos, 
admitidos y regulados por las 
leyes, y consiente la permanen¬ 
cia de los vendedores calleje¬ 
ros, que tan mal efecto produ¬ 
cen entre los turistas que nos 

visitan. 

PROYECTOS 

— Por líltimo, ¿puede indicar¬ 
nos algunos de sus proyectos? 


— ^Pues uno de los más im¬ 
portantes, luchar precisamente 
por conseguir una mayor flexi¬ 
bilidad de esos Ayuntamientos 
para que admitan este tipo de 
venta tan corriente en otros lu¬ 
gares y en ciertas partes de 
nuestro propio país También 
pensamos extender nuestra pro¬ 
paganda entre las grandes em¬ 
presas para introducir este tipo 
de venta, que tan eficaz se de¬ 
muestra en los centros de tra¬ 
bajo. Seguir al tanto de todas 
las novedades que se produzcan 
en esta rama industrial y conti¬ 
nuar colaborando estrechamen¬ 
te con Talleres Azcoyen, para 
difundir y extender .sus fabri¬ 
cados por toda España. 

Y estas son las opiniones cla¬ 
ras, precisas y sin rodeos, de 
dos hombres de empresa, jóve¬ 
nes y dinámicos como la mi.s- 
ma industria a la que dedican 
sus esfuerzos. Estamos seguros 
que el éxito acompañará sus 
gestiones. 

» 
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Ray Charles nació en Albany, 
Georgia, el 23 de septiembre de 
1932; cuando contaba seis años, al 
trasladarse con su familia a Flori¬ 
da, ocurrió la gran tragedia que in¬ 


fluiría de manera definitiva en su 
porvenir artístico. Quedó ciego en 
un corto espacio de tiempo, sin nin¬ 
guna esperanza de posible recupera¬ 
ción. Su familia, contando con muy 
reducidos recursos económicos, in¬ 


ternó al pequeño en un colegio para 
niños invidentes en S. Agustine, 
Florida. Las sombras que rodeaban 


al pequeño cada vez se hacían más 
angustiosas, hasta llegar a la edad 
de quince años, cuando sus padres 
murieron; entonces Ray, sin nin 
guna protección, abandona el colé 
gio y vuelve a Albany, dedicando 
todos sus esfuerzos a los estudios 

# «y M 11 


piano y composición. En un 
tiemno verdaderamente récord Ray 


de 


Charles comienza a aparecer en pe 
queñas actuaciones, canta melodías 
propias, temas de jazz, interpreta 
ciones al piano, pero el público no 
repara en su gran personalidad ar 
tística. Ray Charles admite: Qui¬ 
zá era demasiado joven, pero era 


verdaderamente doloroso apreciar 
cómo todos mis esfuerzos no eran 
siquiera juzgados por el público. 
Largas horas las pasaba junto al 
gramófono escuchando a Nat King 
Colé, Ernestine Anderson, Charles 
Brown; ellos fueron los que ver¬ 


daderamente me enseñaron a can¬ 
tar.” A los diecinueve años, des¬ 
pués de accidentados comienzos ac¬ 
tuando en varios conjuntos muy 
modestos de Jazz como clarinete, 
pianista y saxo, consigue formar su 
propio trío, compuesto de contra¬ 
bajo, guitarra y su propio piano o 
saxo indistintamente. Sus activida¬ 
des como compositor comienzan a 
proliferar. Ray, al principio desani¬ 
mado, inicia su camino al triunfo 
aconsejado y animado por su gran 
amigo Quincy Jones. En los años 
50, en su primera mitad, Ray firma 
un contrato de grabación con la At¬ 
lantic Records y sus primeros éxi¬ 
tos surgen. De entre estos éxitos 
iniciales merecen menciones espe¬ 
ciales “Losing Hand”, en el que 


al piano, parece conversar con 
itarra de Mickey Baker en un 
s”, verdadera pieza maestra de 


esta especialidad. En 1953 Ray 
Charles durante una gira por Es¬ 
tados Unidos llega a New Orleáns, 
en donde encuentra al desaparecido 
Cuitar Slim, un gran cantante de 
blues de los campos del sur, que 
sabe reflejar en sus canciones la 


amargura de la esclavitud, y tam¬ 
bién las alegrías de las gentes hu¬ 
mildes de color. Ray queda impre¬ 
sionado por el arte de esta figura 
excepcional, e incluso trabaja para 
él en el arreglo y la grabación de 
uno de sus títulos. Ray se siente 
orgulloso por vez primera. Ha rea¬ 
lizado, sin saberlo nadie, su primer 
trabajo como arreglista de un tema, 
y el disco ha resultado un gran éxi¬ 
to comercial. En esos meses Ray 
graba en New Orleáns títulos tan 
inolvidables en su carrera como “It 
Should’ve been me”, y también jun¬ 
to a su pequeña banda ‘*Don’t You 
Know”. Al siguiente año, 1954, Ray 
llega a Atlanta, y es precisamente 
durante sus actuaciones en aquel 
Estado cuando su estilo interpreta¬ 
tivo sufre un cambio más definido. 
Influido por figuras tales como Ma- 
halia Jackson y Ernestine Ander¬ 
son, se ve cada vez más atraído por 
el Cospel Song. Y es en Atlanta 

cuando un propietario de una de las 
más importantes emisoras ofrece a 
Ray la posibilidad de alcanzar el 
triunfo definitivo, solamente pidién¬ 
dole a cambio la grabación de una 
cinta magnetofónica que contenga 
sus mejores temas tanto de jazz 
como populares. Esta cinta se escu¬ 
cha día tras día en la emisora, su 
fama se extiende, Estados Unidos 
comienza a hablar del joven cantan¬ 
te ciego de Georgia, muchos se 
asombran al conocer sus múltiples 
facetas como compositor, pianista 

de jazz y “leader” de una pequeña 

Aa oip»tP plí»metltOS. El estilo 


de Ray entra ya en una línea similar 
a la de Llody Glenn, Amos Mil- 
burn o el mismo Charles Brown; 
Ray canta y toca el piano, lo mis¬ 
mo que otros cantantes de blues, 
se ven secundados por la guitarra 
cuando terminan sus frases, Ray en¬ 
cuentra la prolongación de su pro¬ 
pia voz en el piano, interpretado de 
manera maravillosa por “El Genio”. 


{Continuará) 
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BOLSA DE 

trabajo 

Una revista que quiere ser el portavoz de to¬ 
dos los que integran la gran familia del automá¬ 
tico debe abarcar también la interesante infor¬ 
mación relativa a las ofertas y demandas de tra¬ 
bajo. Tanto por parte de las empresas como de 
los trabajadores, cumplida la norma legal de acu¬ 
dir a las oficinas oficiales de colocación, muchas 
veces no pueden satisfacer sus necesidades por 
desconocimiento o falta de difusión. Ningún ór- 
gano m3.s adecuado para ello que nuestra revista, 
donde aparecerán todas las ofertas y demandas 
de puestos de trabajo que se nos indiquen. 



¡Oig^a! Pero si la máquina funciona muy bien... 



BOLETIN DE SUSCRIPCION 


revista AUTOMATICO ESPAÑOL 


• • • • 


Don .. 

domiciliado en . 

calle o plaza . 


desea recibir gratuitamente 

a la misma por un año. El 
postal o contra reembolso. 


• • • 


.. provincia de 


num 


AUTOMATICO 


importe de la suscripción, 150 pesetas, lo envía por cheque, giro 


Firma 


(Tá<aiese lo que no convenga) 







































CORRESPONSALES 

PARA 

TODA ESPAÑA 

AUTOMATICO ESPAÑOL, fiel a su prof)ósi- 
to de mantener a sus lectores informados en la 

mayor amplitud posible sobre todas las inciden- 

/ 

cias y datos de interés relacionados con las má¬ 
quinas accionadas por monedas, tiene en proyec¬ 
to ampliar su campo de actuación. Para ello so¬ 
licitamos corresponsales en todas las capitales y 
pueblos importantes. Las personas interesadas 
pueden solicitar información y condiciones a 
nuestra revista, cuya dirección como saben es: 
AUTOMATICO ESPAÑOL. Narciso Serra, 14, 
Madrid-7. 


AUTOMATICO 

ESPAÑOL 

TIENE EN ESTUDIO 
NUEVAS E INTERESANTES 

INFORMACIONES 
SOBRE LAS 

MAOUINAS ACCIONA¬ 
DAS POR MONEDAS 

AYUDENOS CON SU 
SUSCRIPCION 
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Vendrá el otoño —en realidad ya 
se husmea entre estos excesivamen¬ 
te dilatados calores— y la danza 
de discos y canciones modernas se¬ 
guirá inexorable su cansino curso 
de novedades sin renovación, de 
apelaciones a la juventud sin ver¬ 
dadera savia juvenil. Serán —pode¬ 
mos sentarlo por seg^uro— otros co¬ 
llares para idénticos, o casi idénti¬ 
cos, perros. Para demostrarlo, ahí 
tenemos asomados a este ventanal 
mensual de éxitos más o menos du¬ 
raderos, a los Beatles, Stones, Sina- 
tra. Brincos, Adamo, etc. Ni una 
mención para Pete Seeler, ponga¬ 
mos por caso. O para el español 

Baimon. 


Efectivamente, el ‘‘folk-song’^ no 
ha calado en Europa aún. Europa 
sigue impermeable. Palta saber si 
lo seguirá siendo. Falta saber... 


Y a todo esto, ¿qué es el ‘'folk- 
song”? Si hiciésemos una encuesta 
y se lo preguntásemos a la juven¬ 
tud europea lo más seguro es que 
no supiera ni contestar. 


Y, sin embargo, en América, en 
los Estados Unidos, el ^^folk-song 
ha adquirido carta de naturaleza 
y la juventud americana vibra a los 
sones de estos singulares ritmos. El 
“folk-song^’ no es otra cosa que una 


concepción e interpretación popular 
de la música moderna. Popular y 
disconforme. Canciones en las que 
se ponen en solfa las actitudes con¬ 
formistas de las sociedades opulen¬ 
tas, la estadounidense en particu¬ 
lar. Estas canciones hunden las raí¬ 
ces de su inspiración en las melo¬ 
días tradicionales que hablan de la 
colonización, independencia, guerra 
de Secesión, condiciones devida, de 
trabajo y —cómo no— de esparci¬ 
miento y diversión, como un respiro 
al sórdido quehacer de cada día. 

En el ^‘folk-song” se narran los 
hechos de ahora, o de un pretérito 
todavía reciente, al alcance de la 
experiencia vivida. La historia 
tual que la actual música, la más 
lúcida de ella, rechaza porque le 
lisgrusta. Es la música que se niega 
a convertirse en cómplice. 

Pero todo esto ocurre en Améri¬ 
ca, y América, quién lo diría, está 
tan lejos... Mientras tanto, Europa 
sigue casando a princesas, enveje¬ 
ciendo al compás de los ritmos de 
la música que se pretende moderna 
y joven. A no ser que considere¬ 
mos joven a la ^^boutade^% que se 
le ocurrió a uno de los Beatles y 
que ha dado la vuelta al mundo. 
¿^^Boutade"^ o slogan -inyección- 

publicitario? 


AUSTRIA 


1 . 

2 . 

3. 

4. 

5. 


Strangers iti the Night: Frank 

Sinatra. , _ 

Sloap John B: The Beach Boys. 

Paint in Black: The Rolling 



Nimtn mich so wie ich bin: 

Drafi Deutscher. 

The sun ain’t corma shine any 
more: The Walker Brothers. 


ALEMANIA 

1. Mondeay Monday: The Mama’s 
and Papa’s. 

2, Paperback Writer: The Beatles. 


3. Paint in Black: The Rolling 

Stones. , _ 

4. Sloop John B: The Beach Boys. 

5. Hold Tight: Dave, Dee, Dozy, 
Beaky, Mick and Tich. 


gran BRETAÑA 


1. Paperback writer: The Beatles. 

2. Sunny aftemoon: The Kinks. 

3 River deep and montain ntgn^ 
Ike and Tina Turner. 

4. Bus stop: The HoHies. 

5, Nobody needs your love: Gene 

Pithey, 


ESPAÑA 


1. 

Strangers in the 
Frank Sinatra. 

night: 

2. 

Un sorbito de champaña: 

Los Brincos. 

3. 

Paperback Writer: 

Beatles. 

The 

4. 

Monday monday: The 
Mama’s and the Papa’s. 

5. 

Vuelo 502: Los 4 
Torre. 

de la 


ITALIA 


1. Tema: I. Giganti. 

2. La fisarmónica: Gianna Mo- 
randi. 

3. Amo: Adamo. 

4. II Geghege’qui ritomera: Rita 
Pavone. 

5. Vita mia: Tony del Mónaco. 


FRANCIA 


1. Ton nom: Adamo. 

2. Bang bang: Sheila. 

3. Qu’elle est belle: Mireille Ma- 

thieu. 

4. Cheveux longs et ideas courts: 
Johnny Hallyday. 

5. Strangers in the night: Frank 
Sinatra. 


HOLANDA 


1. Paperback Writer: The Beatles. 

2. Sunny aftemoon: Kinks. 

3. Strangers in the night: Frank 

Sinatra. 

4. Wild thing: The Troggs. 

5. The Ufe i Uve: O 55. 
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AUTOMATICO 


INFORMACION FACILITADA POR LOS FABRICANTES 


PETACO 


PiN-BALL : NEW CITY (último modelo) ' 

Tocadiscos: RENNOTTE 100 . 60.000 Ptas. 


RENNOTTE 30 . 42.900 




F AER 


Piw-ball: el RELOJ . 33.500 

CAPRI. 35.500 


97 


99 


BOWLING (último modelo) 


ff 


9f 


GEDASA - MARESA 

Pin-ball: KING-BALL 

” NAIROBI 

” YE-YE CLUB (último modelo) 

Tocadiscos: SINFONOLAS, MOD. EMBAJADOR 100 (100 selecciones; 

monedero de 2 ptas.) . 55.000 

" SINFONOLAS, MOD. EMBAJADOR 100 (100 selecciones; 

monedero de 5 ptas.) . 56.500 

BILLARES QUEVEDO 

Pin-ball: CARRERAS DE CABALLOS . 38.000 

” CARRERAS DE COCHES SUPERSON. 38.000 

" ROCK AND ROLL . 32.000 

" LUNA PARK . 35.000 

” MINY-TENIS . 10.000 

TALLERES AZCOYEN 

Máquinas de venta: 

VENTAMATIC. 7.500 

BABYMATIC. 2.800 

‘ FOSFOMATIC. . 3.500 

VENT-TABACO. . 9.000 

NOVAMATIC. 21.000 

Seleccionadores de monedas para fabricantes de pin-ball, tocadiscos y 
MÁQUINAS recreativas: 

MODELO A, PARA MONEDAS DE 1 PTA. 

MODELO B, PARA MONEDAS DE 1 O 5 PTAS. 260 

MODELO C, PARA MONEDAS DE 1 O 25 PTAS. 
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